
































































































































薪酬 二 固定部分 基本薪酬 提成
部分


























































































































































































定量指标 权数 呱 定性指标 权数
指标 权数 指标 权数
销售额完成率 实际销售额 销售定额 顾客满意度
销售利润完成率 实际利润 利润定额 产品知识
销售费用比率 费用 销售额 顾客知识
每次访问的平均费用〔费用 访问次数 竞争者信息
现金回收率 现金 成交额 责任感
应收账款回收率应收账款回收额应收账款总额 合作性
订单取消比率 被取消的订单数 订单总数
新客户比率 新增客户 总客户数
流失客户比率 未购货的老客户 总客户数
客户平均访问率 访问次数 客户总数
算
。
绩效考核
得分的计算如
下式所示
绩效考 核
得分 二 定量指
标 得 分
十 定性指标得
分
这 个模式
和传统模式 的
主要 区别是在
提成率计算中
直接引人 了绩
效考核的结果
。
其优点如下
这种使销售人员的薪酬和绩效
考核真正结合起来的模式可以真正发挥
薪酬激励对于销售人员的激励作用
。
这个模式将绩效考核与销售人
员薪酬中的提成部分直接联系起来
,
避
免了销售人员只注重销售额和不重视绩
效考核的现象
。
根据销售产品
、
销售区域
、
销售
战略的不同
,
销售管理人员还可以改变
绩效考核的指标和权重
。
这样
,
不同的战
略就可以通过绩效考核与销售人员的薪
酬联系起来
,
以保证战略的执行
。
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